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Abstrak 
Penataan sistem distribusi yang cerdik akan sangat mempengaruhi daya saing sebuah produk 
dan atau merek. Selama ini distribusi sering diabaikan oleh marketer. Distribusi sering 
dianggap given dan dianggap sebagai corporate decision dan bukan marketing decision. 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Manajemen Distribusi pada PT. Pabrik Cat dan Tinta 
Pacific Makassar dan sekaligus untuk meningkatkan penjualan. Metode penelitian deskriptif 
dengan pendekatan kualitatif. Peningkatan manajemen distribusi dalam perencanaan distribusi 
perlu mempertimbangkan pemilihan saluran distribusi, melakukan pengolahan pesanan dan 
mempertimbangkan kemampuan agen. Sedangkan Pelaksanaan distribusi dengan melakukan 
menyesuaikan hambatan-hambatan yang ada dan penambahan pergudangan guna 
penetapan persediaan yang berkelanjutan. Pengendalian distribusi dengan pertimbangan 
spreading, coverage dan penetrasi serta pengendalian konflik baik secara horizontal maupun 
vertical.  




Pemilihan dan penentuan saluran distribusi bukan suatu hal yang mudah karena 
kesalahan dalam memilih saluran distribusi akan dapat menggagalkan tujuan perusahaan yang 
telah di tentukan (Mehta et al., 2010). Pemilihan saluran distribusi yang salah dapat 
menimbulkan penghamburan biaya atau pemborosan (DiMasi, 1991). Oleh sebab itu masalah 
pemilihan saluran distribusi akan sangat penting artinya bagi perusahaan yang menginginkan 
perkembangan kegiatannya.Berdasarkan pengamatan sementara bahwa penjualan selama ini 
kurang mencapai target dari apa yang sudah ditentukan PT. Pabrik Cat dan Tinta Pacific Pusat, 
dimana pencapaian target adalah sebagai berikut : 
Tabel 1. Data Pencapaian Target Penjualan 
No. Tahun Target  Realisasi  Pencapaian (%) 
1. 2017 35.266.679.439,- 30.690.979.517 87,02 
2. 2018 34.769.763.961,- 24.440.667.408 70,29 
3. 2019 39.258.187.908,- 27.190.987.908 69,26 
Total 109.294.631.308,- 82.322.634.833 75,32 
 Sumber : data sekunder, 2020 
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Dari Tabel 1 di atas, menunjukkan bahwa pencapaian target yang diberikan kepada 
Cabang Makassar kurang optimal dilakukan. Pada tahun 2017 PT. Pabrik Cat & Tinta “Pacific” 
Cabang Makassar-Maros hanya mencapai 87,02 persen, Tahun 2018 pencapaian menurun 
dari pada tahun sebelum yakni 70,29 persen dan pada tahun 2019 pencapaian 69,26 persen.   
Dari pengamatan sementara, pencapaian target yang kurang optimal dilakukan oleh PT. Pabrik 
Cat & Tinta “Pacific” Cabang Makassar sebagai akibat: 
 
1. Perencanaan distribusi perusahaan PT. Pabrik Cat & Tinta “Pacific” kurang optimal, 
dimana identifikasi kebutuhan pelanggan kurang diolah seoptimal mungkin sehingga 
konsumen kurang mengetahui brand image akibat kurang brand expouse yang 
dilakukan perusahaan dan distributor dan bahkan pendistribusian terkadang kurang 
optimal akibat kurang persediaan di area Makassar.  
2. Sedangkan pelaksanaan distribusi perusahaan kurang maksimal dilakukan, dimana 
pendekatan terhadap pembaharuan produk misalnya kemasan dan sebagainya. 
Sedangkan dalam penentuan jumlah distributor yang relatif banyak dan distributor 
kurang loyal karena masih menjual produk yang sejenis. 
3. Di sisi lain, pengendalian distribusi perusahaan kurang mendukung peningkatan 
penjualan, dimana pengendalian distribusi kurang ditunjang dengan persediaan 
produk yang continiu dan kurang dapat memotivasi distributor dan agen karena 
umumnya mereka termotivasi pada keuntungan jangka pendek. 
 
Tujuan dari manajemen distribusi merupakan pencapaian target penjualan yang telah 
ditentukan oleh perusahaan, karena distribusi perusahaan adalah bahagian dari strategi 
bauran pemasaran, yakni 4P (Product, Price, Promotion dan Place). 
 
II. Tinjauan Pustaka 
 
2.1.  Konsep Pemasaran 
Pengertian distribusi (distribution) menurut (Aditya et al., 2019; Arfah & Aditya, 2019; 
Barusman & Redaputri, 2018; Brown et al., 1999; Firman et al., 2020) adalah "distribusi dalam 
arti business, ialah suatu fungsi daripada pemasaran yang bertalian dengan pembelian dan 
penjualan”.  Sifat dari distribusi bahwa distribusi mencakup perencanaan, pelaksanaan dan 
pengawasan/ pengendalian arus bahan dan produk final dari tempat asal ke tempat pemakai 
untuk memenuhi kebutuhan pelanggan agar memperoleh keuntungan.  (Aghazadeh, 2015; 
Bhuian et al., 2018; Björk, 1997) bahwa dalam saluran distribusi ada dua kutub yaitu kutub 
principal (produsen) dan kutub (konsumen). Kutub produsen adalah bagaimana produk 
tersebut dapat tersebar (spread) secara luas. Adapun dari sisi konsumen adalah bagaimana 
konsumen bisa memperoleh produk dengan mudah. Namun dari kedua titik ini ada titik 
temunya yakni faktor kedekatan dan kemudahan. Produsen maupun distributor ini 
mendekatkan produknya ke konsumen sehingga konsumen merasa mudah untuk 
mendapatkan produk. Sedangkan menurut (Brown & Forster, 2013; Winston & Heiko, 1990) 
bahwa manajemen distribusi adalah mengembangkan strategi yang searah dengan visi dan 
misi perusahaan, berdasarkan pada berbagai keputusan yang berkaitan untuk memindahkan 
barang-barang secara fisik maupun non fisik guna mencapai tujuan dan berada di dalam 
kondisi lingkungan tertentu dan sesuai dengan kebutuhan dan keinginan konsumen. Jadi 
manajemen distribusi adalah sebuah pendekatan berorientasi pada keputusan (decision 
oriented approach) yang berarti bahwa perhatian diarahkan pada pengembangan kebijakan 
yang efektif mulai dari perencanaan (planning), mengorganisasikan (organization), 
Mengoperasikan (actualization), dan mengendalikan (controlling), tidak hanya pada deskripsi 
tentang bagaimana sebuah saluran beroperasi saja”. 
 
III. Design Penelitian dan Metodologi 
 
Dalam penelitian ini, metode yang digunakan adalah metode studi kasus dengan 
pendekatan kualitatif. Prosedur Pengumpulan Data:  
 
1. Wawancara. Wawancara dilakukan dengan cara bertanya langsung kepada informan 
atau personil yang mengetahui persis tentang permasalahan yang diteliti.  
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2. Observasi. Pengamatan dilakukan untuk memperoleh keterangan dan informasi sebagai 
data yang akurat tentang hal-hal yang diteliti serta untuk mengetahui relevansi antara 
jawaban informan dengan kenyataan yang ada. 
 
Data yang diperoleh dari informan dianalisis secara kualitatif, yaitu mulai proses padsa saat 
pengumpulan data dilakukan dan dikerjakan secara intensif. Adapun tahapnya adalah : tahap 
pengumpulan data, reduksi data, display data, verifikasi dan terakhir penarikan kesimpulan. 
 















Gambar 1. Kerangka Konseptual 
 
 
IV. Hasil Penelitian & Pembahasan 
 
4.1.  Perencanaan Distribusi (Distribution Planning) 
Dalam perencanaan distribusi (distribustion planning) menuntut, pemasaran 
mengetahui terlebih dahulu apa yang dibutuhkan dan diinginkan oleh pelanggan. Intinya adalah 
DIFOTEF (Delivery in full on time error free) (pelayanan yang baik adalah kecepatan dalam 
penyediaan produk sesuai dengan kebutuhan pelanggan, dalam jumlah yang dibutuhkan dan 
tanpa ada kesalahan). Setelah mengidentifikasi kebutuhan dan keinginan pelanggan, pemasar 
membuat perencanaan distribusi mencakup: distribution mix dan distribution channel. 
Distribution mix dan distribution channel disusun terintegrasi dengan strategi marketing (Adams 
et al., 2019; Agarwal & Goodstadt, 1997; Aghazadeh, 2015; Cadogan∗¶ & Diamantopoulos, 
1995; Calvo-Porral & Lévy-Mangin, 2017; Fahri, 2014). 
Identifikasi kepuasaan pelanggan kurang diolah sehingga konsumen kurang mengenal 
produk, terjadi keterlambatan pengiriman, kemasan kurang memperhitungkan kebutuhan 
pelanggan dan kemasan yang mudah rusak. Dalam mengidentifikasi kebutuhan pelanggan, 
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setelah pelanggan membeli produk. Dukungan layanan ini dapat berupa garansi atau retur 
barang yang diakibat kerusakan pada kemasaan, dan warna-warna yang tidak sesuai dengan 
permintaan pelanggan. Keragaman dan kemasan yang dijual di pasar belum dapat 
mengokomodir permintaan kemasan-kemasaan yang berjumlah besar yang diperuntuk untuk 
pemakaian kontraktor perumahan maupun yang sejenis, misalnya kesaman drum yang berisi 
210 kilogram. Permintaan dari pihak pengembang biasanya meminta kemasaan yang lebih 
besar dikarenakan harga yang lebih murah. Sementara segmen pasar yang relatif rendah 
kurang dimaksimalkan, misalnya produk kompetiter yang harga jauh lebih murah. Jika 
memperhatikan daya beli masyarakat dalam tahun-tahun terakhir ini masyarakat lebih membeli 
produk yang relatif lebih murah tanpa mempertimbangkan kualitas dari produk tersebut. Dari 
wawancara-wancara yang dilakukan peneliti, dapat disimpulkan bahwa saluran distribusi yang 
digunakan adalah saluran penjualan langsung yaitu menjual langsung ke pemakai akhir (end 
user) dan saluran penjualan tidak langsung yakni penjualan dilakukan kepada lembaga 
perantara. Akan tetapi perusahaan masih kurang mempertimbangkan dampak negatif dari 
pemilihan saluran distribusi yang ada saat ini. Dan pemilihan saluran distribusi perusahaan 
kurang mempertimbangkan fasilitas, kapasitas wilayah, kapasitas salesman, persediaan, 
transportasi, dan komunikasi yang memadai. 
Pengolahan persediaan kurang memperhitungkan pemakaian dalam jumlah besar 
saat moment tertentu. Dengan kata lain pertimbangan terhadap perencanaan persediaan 
sangat minim. Dan kurang dukungan biaya pengiriman mengakibatkan harga setiap wilayah 
penjualan berbeda-beda. Kurangnya pertimbangan terhadap penentuan atau penunjukkan 
distributor dan agen berdampak pada lemahnya jaringan distribusi, minim transportasi, dan 
bahkan tidak memiliki tenaga penjualan (salesman), kurangnya cakupan area, rendah tingkat 
pelayanan konsumen. 
 
4.2. PelaksanaanDistribusi (Distribution Actualization) 
 
Pelaksanaan distribusi (distribution actualization) dalam rangka mendukung 
peningkatan penjualan kurang memadai, dikarenakan : 
a. Jumlah distributor yang terlalu banyak di suatu wilayah menyebabkan sering terjadinya 
konflik yang diakibatkan perebutan langganan. Hal ini terjadi akibat kurangnya cakupan 
wilayah yang dimiliki oleh distributor saat ini. Di samping tu, saluran komplementer 
kurang diterapkan, jika ditinjau dari penggunaan saluran, saluran komplementer 
bertujuan untuk menjangkau segmen pasar yang tidak dapat dilayani oleh saluran 
distribusi perusahaan yang ada sekarang. Pelaksanaan saluran pendistribusian yang 
kurang mempertimbangkan penyesuaian seperti accumulating, bulk-breaking, sorting, 
assorting dan loyalitas. 
b. Penetapan persediaan kurang memperhitungkan persediaan pengaman akibat 
pergudangan yang terbatas dan masing-masing distributor mengurangi biaya 
pergudangan. Persediaan diadakan apabila keuntungan yang diharapkan dari 
persediaan tersebut menjamin kelancarannya saja.  
 
4.3 Pengendalian Distribusi (Distribution Controlling) 
 
Pengendalian distribusi (distribution controlling) masih kurang memberikan kontribusi 
terhadap peningkatan penjualan PT. Pabrik Cat dan Tinta Pacific Makassar, karena : 
a. Pengendalian saluran distribusi kurang dilakukan hanya membandingkan target 
pencapaian yang diberikan dengan realisasi penjualan tanpa mempertimbangkan 
spreading (seberapa banyak wilayah yang dapat dilayani), coverage (seberapa banyak 
toko dalam suatu wilayah), penetrasi (seberapa besar item produk dalam suatu toko). 
Di samping itu kurang memadainya tenaga penjualan yang dimiliki perusahaan 
maupun agen ditinjau dari sisi kualitas maupun kuantitas. 
b. Pengendalian persediaan masih kurang dilakukan akibat pergudangan terbatas dan 
persediaan yang tidak berkelanjutan/continiu. 
c. Manajemen konflik saluran distribusi yang terjadi selama ini belum memungkinkan 
solusi yang terbaik sebagai akibat diplomasi yang dilakukan pimpinan kurang optimal 
akibat belum memahami permasalahan yang terjadi.  
 




Berdasarkan analisa lapangan, maka dapat disimpulkan sebagai berikut: Perencanaan 
distribusi (distribution planning) kurang maksimal dilakukan. Hal ini disebabkan karena : (1) 
identifikasi kepuasaan pelanggan konsumen kurang mengenal produk, terjadi keterlambatan 
pengiriman, kemasan kurang memperhitungkan kebutuhan pelanggan dan kemasan yang 
mudah rusak; (2) pemilihan saluran distribusi kurang mempertimbangkan fasilitas, kapasitas 
wilayah, kapasitas salesman, persediaan, transportasi, dan komunikasi yang memadai; (3) 
pengolahan persediaan kurang memperhitungkan pemakaian dalam jumlah besar saat 
moment tertentu; (4) kurang mempertimbangkan penunjukkan distributor dan agen. 
Pelaksanaan distribusi (distribution actualization) kurang memadai, dikarenakan: (1) 
pelaksanaan saluran pendistribusian yang kurang mempertimbangkan penyesuaian seperti 
accumulating, bulk-breaking, sorting, assorting dan loyalitas; (2) penetapan persediaan kurang 
memperhitungkan persediaan pengaman akibat pergudangan yang terbatas. Pengendalian 
distribusi (distribution controlling) masih kurang optimal, karena : (1) saluran distribusi hanya 
membandingkan target pencapaian yang diberikan dengan realisasi penjualan tanpa 
mempertimbangkan spreading (seberapa banyak wilayah yang dapat dilayani), coverage 
(seberapa banyak toko dalam suatu wilayah), penetrasi (seberapa besar item produk dalam 
suatu toko). Di samping itu kurang memadainya tenaga penjualan yang dimiliki perusahaan 
maupun agen ditinjau dari sisi kualitas maupun kuantitas; (2) pengendalian persediaan masih 
kurang dilakukan akibat pergudangan terbatas dan persediaan yang tidak 
berkelanjutan/continiu; (3) manajemen konflik saluran distribusi yang terjadi selama ini belum 
memungkinkan solusi yang terbaik sebagai akibat diplomasi yang dilakukan pimpinan kurang 
optimal akibat belum memahami permasalahan yang terjadi.  
Untuk peningkatan perencanaan distribusi, perlu : (1) mempertimbangkan kemasan 
dan keragaman produk sesuai permintaan pelanggan, pengiriman yang tepat waktu dan sesuai 
dengan kebutuhan pelanggan dan disertai dukungan layanan yang memuaskan,   (2) pemilihan 
saluran distribusi yang tepat dengan mempertimbangkan fasilitas yang memadai, kapasitas 
wilayah yang luas, kapasitas salesmen yang memadai dari aspek kuantitas dan kualitas. (3) 
pengolahan persediaan perlu mengadakan persediaan pengaman untuk menjaga pemakaian 
yang mendadak dan moment tertentu,(4) Penunjukkan distributor melalui pertimbangan yang 
matang misalnya memiliki salesman yang memadai, armada yang memadai, cakupan wilayah 
yang luas dan pengalaman dalam penjualan produk sejenis, dan loyalitas terhadap 
perusahaan. Pelaksanaan saluran distribusi melakukan penyesuaian-penyesuaian terhadap 
hambatan yang dihadapi dan penetapan persediaan serta perlu dilakukan dengan cara 
penambahan pergudangan baik dilakukan secara sewa atau membangun. Pengendalian 
saluran yang mempertimbangkan 3C (Spreading, coverage, penetration) dan disamping itu 
perlu pengembangan SDM tenaga penjual meliputi pelatihan marketing dan terhadap 
pengendalian persediaan dengan penambahan pergudangan dan persediaan yang 
berkesinambungan. Serta mengetahui permasalahan yang timbul akibat konflik yang terjadi 
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